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Background B2Bマッチングサービスにおいて、利用企業が適切なパートナーと出会い、具体的な商談やビジネス機会に

つなげられるかは、サービスの価値を左右する重要な要素である。今回、実際の利用者視点から登録後の対

応までを体験し、ユーザー体験・顧客導線・付加価値の3つの観点から課題を検証した。

02
Key Findings

調査の背景

発見した3つの課題

03
Strategic Implications

Qの視点と事業への示唆
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B2Bマッチングサービス

MVP*の検証

利用者視点による調査で見えた

3つの課題と改善の方向性

*MVP（実用最小限の製品：Minimum Viable Product）
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    ❝顧客が使い続ける理由は何か。顧客は本当に価値を得られているか。

     Qは、サービスの機能や画面だけでなく、顧客がサービスを認知してから

     利用し、価値を実感するまでのプロセス全体を検証した。

     顧客の行動を起点に課題を特定し、顧客体験の改善、提供価値を再定義し、 

     事業の成長につながる改善機会を明らかにした。❞

サービスを作ることと、

顧客に価値を届けることは違う。
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